【志望動機】

１．なぜNOVARTISなのか。

・マクドナルドの体験から、顧客（患者）により大きな変化をもたらすためには、どうすればよいかを考えなければならないことに気づきました。
・大きな変革をもたらすにはボトムアップが重要です。つまり、UMBOSSです。受け身では自発的に動く。
・企業の未来は、各従業員が創り出すボトムアップのアイデアにあると信じています。その価値観は私のマクドナルドの体験と一致し、UMBOSSという考え方にとてもモチベートされます。

２．なぜ製薬業界にチャレンジしたい思うのか。

コロナウイルスにより世界中で大きな問題になっている医療を通じ、何かしら社会に貢献したいと思います。ノバルティス社のスケールと革新性は真の機会があると思います。

３．HSEという将来性のある分野に魅力を感じて。

希望したのは、環境と安全に興味を持っており、上流から下流まで全てのプロセスにかかわれる仕事の使命感に共感したからです。

私は農学系専攻の出身で、HSEという専門分野を学んだわけではありません。しかし、HSEは企業として重点的に取り組みを強化すべき分野だと思います。

一歩ずつこれから取り組みを積み重ねなければならない分野であることに魅力を感じています。

４．責務と現場とのコミュニケーション。

取り扱う原料は詳しく存じ上げませんが、火災・爆発といったリスクを負うことは避けられません。


また、製品を生産するためのプラントの建設、操業、保守点検等に関連する作業では重量物の取り扱い、高所での作業、電気作業など様々なリスクを伴う作業があります。このようなリスクは、各作業の計画段階から作業が完了するまでの間、リスクの特定と評価を続け、現実的に可能な対応策をすべて実施することで、許容できる程度までリスクを低減することで対処することが求められています。

このプロセスセーフティを担当し、現場のオペレーター、メンテナンス担当者など様々な人の知見を借りながら、各操業現場のリスクに関する情報を収集しとりまとめることがとても大切だと思います。

５．ビジネスへの貢献

日々新しい知識を吸収し、すぐにアウトプットしないといけないと思います。
スピード、変革、小さい改善の積み重ねが重要だと考えています。  

【過去よく出た質問】

１．今までで一番頑張った事は？ 

マクドナルドにおける危機管理です。

【ロジカルな説明が出来るよう準備】

・これまでで一番の成果をあげた事は、マクドナルドの危機をのりきった事です。売り上げ３０％ダウン大赤字から黒字に転換したことです。

・課題：顧客の信頼を完全に失いました。積極的に情報を公開することで、１０名のクライシスマネジメントチームのメンバーと一緒に、米国本社や国内外インフルエンサーに働きかけ解決する事が出来ました。

・成功のポイント：徹底した顧客視点と部署の垣根を超えた協働です。

２．今までで一番辛かった事は？

前述同様、マクドナルドの危機です。
[bookmark: _Hlk43047023]
[bookmark: _Hlk43047074]【辛い出来事の深み】
・350億円の赤字

【どう乗り越えたか】
・47都道府県で「タウンミーティングwithママ」を開きました。日本では、家族や子どもに何を食べさせるのかを決めるのはお母さんであることが多いです。　
・子どもに食べさせるものなので、原産国から栄養情報、安全性、サプライヤー工場まであらゆる情報が欲しい、簡単にアクセスできる方法はないですか？、と多くのご意見をいただきました。　
・これまでも包装紙にQRコードを付けて原材料を表示していましたが、ハンバーガーを包むので隠れている、と言われました。そこでQRコードを大きくし、包装の前面にくるようにリニューアルしました。仮にリンクを見に行かなくても「きちんと開示している」という印象を持ってもらえるようになりました。
・コミュニケーションツールも、来てくれたお母さんたちに何を使っているのかと聞いて、全員が使っていたLINEに切り替えました。

【今、活かしているか】
・徹底した顧客視点
https://globalmarketingreports.com/2019/04/09/success-case-study-mcdonalds-japan-investing-in-market-research/

３．入社5年後・10年後のビジョンは？

御社がアジア・日本で更なる成長を遂げられるよう、潜在的なビジネスリスクを取り除いていきたいです。まずはHSE向上にフォーカスし、その後は全社の横断的なプロジェクトマネジメントに関わりたいと考えています。

４．強みと弱みは？

私の強みは問題の本質を見抜き、解決する「問題解決能力」です。

・私はマクドナルドがグローバルブランドですが、日本の顧客を最優先していないことに問題意識を持っておりました。クライシス発生時に、グローバルチームや国内インフルエンサーと積極的にコミュニケーションを取り、危機管理、徹底したサプライヤー工場の管理、売り上げの回復に成功しました。

・この強みを生かして貴社に入社してからも問題の本質から、的確な施策を考え、問題を解決していきたいと思います。

弱みは？

・多国籍企業でキャリアを積んできた経験から、つねに部門や国籍の異なる人と協力して仕事をしてきました。

・ロジカルに考えないと前に進まない・・・、一方で、プロパーの方からは「感情移入が弱い」と言われたことがあります。

日本人の特徴である、「意見を述べず周りに流されること」なく、勇気をもって誠実に行動していきたいと思います。

